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MENINGKATKAN KINERJA TENAGA PENJUALAN DENGAN 
KEMAMPUAN BERKOMUNIKASI PADA KOPERASI SIMPAN PINJAM 
PEMBIAYAAN SYARI’AH 
Zuhdan Khawarizmi Achmad1, Mokhamad Arwani2, Sukirman3 
Program Pascasarjana Magister Manajemen Fakultas Ekonomi dan Bisnis 
Universitas Muria Kudus 
ABSTRAK 
Penelitian ini meneliti tentang kinerja tenaga penjualan melalui 
kemampuan berkomunikasi pada KSPPS Surya Sekawan Kudus. KSPPS 
Surya Sekawan Kudus merupakan Koperasi Simpan Pinjam Pembiayaan 
Syariah di Kabupaten Kudus, diketahui bahwa pertumbuhan KSPPS 
mengalami fluktuatif dan jumlah di tahun 2018 belum mampu memenuhi 
target perusahaan yaitu hanya mencapai 94%. Tujuan penelitian ini 
menganalisis pengaruh keterampilan menjual, dan perilaku penjualan adaktif 
terhadap peningkatan kinerja tenaga penjualan melalui kemampuan 
berkomunikasi. Sampel pada penelitian ini adalah nasabah yang data 
menilai kemampuan dan perilaku dari tenaga penjualal KSPPS sebanyak 
128 responden. Teknik analisis yang dipergunakan adalah Structural 
Equation Modelling (SEM). Kesimpulan yang dapat diambil dalam penelitian 
ini adalah 1). Keterampilan menjual dan perilaku penjualan adaktif 
berpengaruh langsung secara signifikan terhadap kemampuan 
berkomunikasi, 2). Keterampilan menjual dan perilaku penjualan adaktif 
berpengaruh langsung secara signifikan terhadap kinerja tenaga penjualan, 
3). Kemampuan berkomunikasi berpengaruh langsung secara signifikan 
terhadap kinerja tenaga penjualan, 4). Keterampilan menjual dan perilaku 
penjualan adaktif berpengaruh tidak langsung secara signifikan terhadap 
kinerja tenaga penjualan. 
Kata kunci : keterampilan menjual,  perilaku penjual adaptif, kemampuan 
berkomunikasi, kinerja tenaga penjualan. 
viii 
IMPROVE SALES PERFORMANCE PERFORMANCE OF 
SALES MARKETING OF “KOPERASI SYARIAH” WITH 
COMMUNICATION CAPABILITIES 
Zuhdan Khawarizmi Achmad1, Mokhamad Arwani2, Sukirman3 
Post Graduate Program, Magister of Management 
Faculty of Economy and Business, Muria Kudus University 
ABSTRACT 
This study examines the performance of salespeople through 
communication skills at KSPPS Kudus. KSPPS Kudus is a Sharia Financing 
Savings and Loan Cooperative in Kudus Disctrict, It is known that KSPPS 
growth has fluctuated and the number in 2018 has not been able to meet the 
company's target, which is only 94%. The purpose of this study was to 
analyze the effect of selling skills, and adactive sales behavior on improving 
sales force performance through communication skills. The sample in this 
study were customers whose data assessed the ability and behavior of 
KSPPS salespeople as many as 128 respondents. The analysis technique 
used is Structural Equation Modeling (SEM). The conclusion that can be 
taken in this study is 1). Selling skills and adactive sales behavior have a 
significant direct effect on communication skills, 2). Selling skills and adactive 
sales behavior have a significant direct effect on sales force performance, 3). 
Communication skills have a significant direct effect on sales force 
performance, 4). Selling skills and adactive sales behavior have a significant 
indirect effect on the performance of the sales force. 
Keywords: selling skills, adaptive seller behavior, communication skills, sales 
force performance 
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